 Cum sa vinzi orice oricui Aceasta carte nu este scrisa de un spectator al vanzarilor cu un titlu pompos si o multime de diplome, ci de un vanzator care se afla in prima linie pe “frontul” vanzarilor in fiecre zi, om care a pornit cu mult de sub zero si a ajuns in Guiness Book of World Records ca fiind CEL MAI BUN VANZATOR DIN LUME! CAPITOLUL 1- INTRODUCERE – TE VOI DUCE PE DRUMUL CATRE CEL MAI BUN VANZATOR DIN LUME.  Pentru a deveni expert in vanzari trebuie mai intai de toate, sa avem o atitudine potrivita si pozitiva. Primul pas pentru a deveni un bun vanzator este sa iti construiesti singur atitudinile corecte, bazate pe experientele anterioare, proprii sau ale unor cunoscuti.  Orice produs vinzi, cu siguranta este vandut si de altcineva. Identifica si arata de ce si prin ce este mai bun produsul comercializat de tine.  Pentru a transforma un posibil client intrun client trebuie, mai intai de toate, sa devii prietenul lui si sa faci astfel incat sa nu te vada ca pe un vanzator rau, dispus sa faca orice pentru a ii vinde ceva.  Unii vanzatori isi atrag clientii prin diverse stimulente, raportate la produsele comercializate. Ex: vanzari auto - testarea masinii, aspiratoare – demonstratia, pe loc, a aptitudinilor aspiratorului. CAPITOLUL 2 - SFARSITUL UNUI INVINS, NASTEREA UNUI INVINGATOR - PRIVESTE IN URMA PENTRU A INVATA CUM SA PRIVESTI INAINTE.  Nu este deloc distractiv sa fii refuzat, dar cu cat vorbesti cu mai multi oameni cu atat faci mai multe vanzari.  Fiecare dintre noi trebuie sa identifice ce il poate determina (ajuta) sa devina cel mai bun in ceea ce face, raportandu-ne la experientele proprii. CAPITOLUL 3 – TOTUL INCEPE CU VOINTA – SA STII CE VREI IMPRIMA FORTA STRADANIEI TALE  Nu conteaza experienta in vanzari, in domeniul “prezent”, totul se poate invata si adapta nevoilor de moment si de viitor.  Invata sa-i asculti pe cei din jur si fii atent la nevoile si cerintele lor. Invata sa gandesti bine inainte de a face diverse afirmatii si propuneri.  Daca ai vointa si stii ce vrei, ai cam tot ce iti trebuie pentru a deveni un vanzator de succes. Nimeni nu poate fii un vanzator grozav daca nu are o dorinta arzatoare.  Trebuie sa stii ce-ti doresti si trebuie sa fii sigur ca vei obtine ce iti doresti, daca reusesti sa vinzi urmatorului client.  Trebuie sa consideri fiecare miscare pe care o faci ca pe un pas inainte pe calea spre a obtine ceea ce vrei. CAPITOLUL 4 – INTRUSUL ESTE SI EL O FIINTA UMANA – NU POTI VINDE UNUI INTRUS – POTI VINDE NUMAI UNUI PRIETEN.  Clientii cred ca noi vrem sa ii ducem de nas, sa facem tot posibilul sa le vindem marfa noastra, iar noi credem ca ei doar vor sa ne risipeasca timpul, denumindu-i intrusi.  Orice suma cheltuita de un client este determinata de nevoia lui de avea acel bun.  Persoana respectiva te contacteaza pentru ca, in sinea lui, isi doreste produsul respectiv. Depinde doar de tine sa il determini sa cumpere acel produs. Clientul este suficient de interesat astfel incat sa poata fi transformati in cumparatori, chiar daca declara ca vor numai sa priveasca.  Toata lumea iti va spune de unde poti achizitiona produse mai ieftine sau mai bune, crezand ca nu vor obtine ceea ce vor la un pret corect.  Sansele ca o vanzare sa aiba loc nu sunt foarte bune atunci cand se manifesta reciproc suspiciune, ostilitate si neincredere.  Clientii sunt fiinite umane care muncesc din greu pentru banii lor si sunt cu adevarat interesate sa cumpere ceva de la tine;  Daca intelegi ce gandeste clientul, poti castiga “razboiul” si-l poti transforma intro experienta pretioasa atat pentru tine cat si pentru client. Fa dintrun client un prieten, si acesta va reveni sa mai cumpere si alte produse de la tine si te va recomanda si altor prieteni sau cunostinte.  O vanzare buna o reprezinta aceea in care clientul este atat de multumit incat va povesti si familiei si prietenilor despre “afacerea” facuta. CAPITOLUL 5 – LEGEA CELOR 250 – DE FIECARE DATA CAND ALUNGI UN SINGUR POTENTIAL CLIENT, MAI ALUNGI SI ALTI 250 DE OAMENI.  Legea celor 250 – fiecare persoana are in medie 250 de prieteni si cunostinte, care pot devenii clientii tai, daca stii sa fructifici informatiile pe care le poti obtine despre acestia.  Daca tratezi urat o singura persoana, doar una singura, daca esti rautacios sau faci o remarca rautacioasa la adresa cuiva, te confrunti cu riscul de a-ti face un nume rau printre cel putin alti 250 de oameni care au bani in buzunar si care poate ca ar vrea sa-ti dea si tie ceva din banii lor. CAPITOLUL 6 – NU TE ALATURA GASTII – NU TE ALATURA GASTII, FOLOSESTE-TI TIMPUL PENTRU A-TI CREA NOI POSIBILITATI.  Nu te alatura gastii pentru a sta la barfa (ai vazut ce a patit x sau Y) ci doar daca in gasca respectiva se discuta planuri de vanzari.  Fiecare minut pe care il petreci cautand cai sa eviti munca, te costa bani.  Ce conteaza cel mai mult este cum lucrezi, nu unde lucrezi. Conteaza cat de inteligent muncesti nu cat de mult muncesti.  Orice metoda de reclama (telefon, e-mail, scrisori) functioneaza daca suntem perseverenti.  ROATA MARE – unii clienti vin, alti pleaca, dar tu trebuie sa pastrezi informatiile despre toti. CAPITOLUL 7 – CE FACI DUPA CE II VINZI UNCHIULUI HARRY – DUPA CE FACI CATEVA VANZARI USOARE, VEI OBSERVA SA SUNT MULTI PRIETENI CARORA LE POTI VINDE PRODUSELE TALE  O buna metoda de a mentine relatia cu clientii este sa le trimitem acestora de ziua lor felicitari prin posta.  Orice actiune de vanzare este o actiune de spionaj. Ca sa poti vinde cuiva ceva, ar fii bine sa afli cat mai multe informatii despre persoana respectiva. CAPITOLUL 8 – CUM SA UMPLI LOCURILE DIN ROATA MARE – UMPLE LOCURILE DIN ROATA MARE CU ORICINE ITI VINE MINTE.   Intotdeauna multumeste clientului si arata-i ca apreciezi faptul ca a cumparat acel produs de la tine. Asigura-te ca toti cei cu care vii in contact stiu cu ce te ocupi si ce vinzi. Este foarte probabil ca unul dintre acestia sa povesteasca unui prieten despre produsele tale si acela sa fie interesat de acestea. CAPITOLUL 9 – CUTIA MEA CU INSTRUMENTE DE LUCRU – UMPLE-TI CUTIA CU INTRUMENTE SI FOLOSESTE-LE TOT TIMPUL.  Creaza fise de client pentru fiecare client in parte care sa cuprinda cat mai multe informatii despre acestia (loc de munca, familie, hobby-uri);  Una dintre cele mai bune metode de a face o vanzare este sa ii arati clientului ca iti place de el si iti pasa cu adevarat de el. Fa tot posibilul ca el sa capete incredere in tine. CAPITOLUL 10 – CUM SA-I FACI PE OAMENI SA-TI CITEASCA SCRISORILE – FA ASTFEL INCAT NUMELE TAU SA FIE SUB OCHII POTENTIALILOR CLIENTI ORI DE CATE ORI ESTE POSIBIL – SI “PATRUNDE” IN CASELE LOR.  Afla cand este ziua lui de nastere si fa-i o surpriza placuta trimitandu-i o felicitare. In plic poti introduce si un pliant cu produsele tale si o mica atentie in cazul in care face o comanda (care poate fi interpretata ca si cadou cu ocazia aniversarii). Foloseste un plic deosebit, si (evenatual) scrie adresa destinatarului (chiar si scrisoarea) de mana, nu la calculator. Clientul va aprecia efortul tau personal.  Formuleaza textul scrisorii altfel decat cele obisnuite. Ex: La Multi ani de ziua ta – Imi esti simpatic Ana Neamtu AIM Group.  Ar fi de preferat ce aceste scrisori sa nu ajunga o data cu facturile uzuale; scrisoarea ta va fii uitata imediat ce se citesc sumele inscrise pe facturi. CAPITOLUL 11 – CAINII DE VANATOARE – OFERIND O MICA RECOMPENSA CASTIGI ALTI CLIENT, DAR TREBUIE SA TE TII DE CUVANT DACA VREI SA FII LA RANDUL TAU RECOMPENSAT.  “Cainii de vanatoare” – ofera cartile tale de vizita clientilor tai (10 – 20 buc) si promitele ceva (o suma de bani sau o mica atentie – atata timp cat este o plata legala) daca te recomanda unui alt client, iar acesta din urma achizitioneaza ceva de la tine. Daca vorbim despre o suma de bani trebuie gandita o valoare care sa fie avantajoasa si tentanta pentru ambele parti. Daca vorbim despre obiecte trebuie gandit ceva care sa le atraga interesul. “Caini de vanatoare” trimit clientii catre tine impreuna cu cartea ta de vizita pe spatele careia sta scris numele clientului initial. In felul acesta stii pe cine anume trebuie sa recompensezi. Acestia vor fi direct interesati sa te recomande altor posibili clienti pentru a obtine recompense dar si pentru ca (in general) oamenilor le place sa ofere ajutor. Acestia pot fii prieteni, clientii obisnuiti, frizerul, medicul tau, toti cei cu care intrii in contact.  Intotdeauna sa iti platesti “cainii de vanatoare”, indiferent de cat de ocupat esti. Ei, la randul lor, iti pot aduce alti “caini de vanatoare”. CAPITOLUL 12 – SA STII CE AI DE FACUT SI DE CE – PLANIFICA-TI MUNCA, MUNCESTE CONFORM PLANULUI. TRECI LA TREABA , ACUM!        Ar trebui sa iti controlezi singur propria persoana si propriile actiuni, sa nu lasi pe altii sa iti organizeze agenda si actiunile. Stabileste in fiecare dimineata un plan pentru toata ziua, si tine-te de acest plan. Nu trebuie sa muncesti mai mult, ci mai inteligent. Traseaza si contureaza un plan exact, urmeaza-l si vanzarile vor creste cu siguranta. Daca intro zi te simiti foarte deprimat si ai o stare foarte proasta poate ca ar fi mai bine sa nu mai mergi la munca. In ziua aia rasfata-te si fa-ti toate placerile. Atentie insa ca acest lucru sa se intample o data la 8 – 9 luni sau chiar mai rar. Daca insa starea aceasta predomina mai multe zile, ar fii cazul sa te mobilizezi singur. Identifica ce este ceea ce te face sa te simti deprimat si rectifica acea problema / situatie. O metoda de a iti corecta atitudinea si modul de a aborda problemele este sa iti revezi activitatile din ziua respectiva. In felul acesta poti vedea singur ce ai facut bine si ce ai gresit. Daca simti ca ai gresit fata de un client, il poti contacta ca sa iti spuna el cu ce ai gresit sau ce a l-a deranjat in discutia cu tine. Cand ai produse noi ar fi bine sa contactezi clientii si sa stabilesti o intalnire concreta pentru a ii prezenta aceste produse. Nu il lasa sa spuna “O sa trec eu cand am putin timp liber”. Atunci cand te afli fata in fata cu un client cea mai eficienta abordare ar fi “fa-l sa se simta bine” si NU “preseaza-l”. Asta se aplica foarte bine in cazul in care vrea “doar sa se uite”. Lasa clientul “liber”, nu-l presa. CAPITOLUL 13 – CINSTEA ESTE CEA MAI BUNA POLITICA – NU VEI FII ACUZAT DE MINCIUNA DACA SPUI ADEVARUL – SAU DACA FACI UN POTENTIAL CLIENT SA SE SIMTA BINE CHIAR EXAGERAND PUTIN.  Cinstea este o politica si este cea mai buna de urmat in marea majoritate a timpului. Nu spune clientului minciuni care mai devreme sau mai tarziu pot fii verificate.  Poti spune o minciuna mica, nevinovata. “Parca ati slabit putin / Ce copil frumos si cuminte aveti.” Oamenilor le place sa fie flatati, chiar daca stiu ca nu este complet adevarat ceea ce le spui, dar se creaza o atmosfera placuta, dezarmanta.  Cand un client vine la tine nu este obligatoriu sa ii vinzi la pretul afisat la raft. Ii poti face o reducere (nu prea mare totusi) asa, fara un motiv aparent, pentru ca “pare o persoana simpatica”. In esenta el devine incantat de reducerea oferita si va povesti si altora despre oferta facuta. CAPITOLUL 14 – FATA-N FATA CU CLIENTUL – CAPTEAZA-LE BUNAVOINTA DIN PRIMUL MOMENT SI VOR RAMANE ALATURI DE TINE.  Cand vrei sa faci o vanzare fata in fata cu clientul (in cazul nostru in cadrul targurilor) ai grija sa fii ingrijit (maini curate, haine calcite, par aranjat). Ai grija insa sa nu fii nici prea luxos imbracat. Clientul va gandi “Acest vanzator vrea sa ma faca sa cumpar neaparat ceva de la el ca sa isi poata cumpara in continuare acest gen de haine.”  Aranjeaza-ti biroul astfel incat sa combini oficialul cu amicalul. Atarna pe pereti cateva diplome, dar creaza si un colt in care se poate servi o cafea sau un suc, in care sa se poata discuta diverse afaceri sau tranzactii. Evita sa lasi la indemana pliante sau brosuri care prezinta reduceri pentru a nu da clientului sansa sa deschida el discutia despre reduceri sau alte beneficii. Fii tu cel care face propunerea pentru a il face sa se simta deosebit, si cu siguranta, va povestii si altora cat de bine s-a simtit cand TU i-ai facut reducerea, fara ca el sa o ceara. CAPITOLUL 15 – VINDE MIROSUL – GANDESTE-TE CE TRASATURI ALE UNUI PRODUS ITI TREZESC EMOTII SAU TI-AU TREZIT O ANUMITA EMOTIE CAND L-AI CUMPARAT PRIMA DATA. APOI FOLOSESTE ACEASTA EXEPRIENTA PENTRU A VINDE EMOTIA, FIORUL DE A DETINE PRODUSUL TAU.  Permite clientului sa simta (daca se poate) ceea ce ii vinzi. Lasa-l sa testeze produsul respectiv, si sa simta tot ce acesta ii poate oferi. Poate nu va cumpara produsul acum, dar in mod sigur va tine minte senzatia pe care a simtit-o si va deveni interesat de acesta in viitorul apropiat.  Este de datoria mea – atat fata de el cat si fata de mine – sa-l ajut sa-si clarifice indoielile si temerile si sa cumpere un produs. CAPITOLUL 16 – SPIONAJ SI CULEGERE DE DATE – LASA CLIENTUL SA SE AUTODEZVALUIE IN TIMP CE TU PRIVESTI SI ASCULTI, IAR EL SE VA PREGATI SINGUR PENTRU INCHEIEREA TRANZACTIEI.  De multe ori ceea ce vrea clientul nu este acelasi lucru cu ceea ce are nevoie sau ceea ce isi permite.  Este mai usor sa incepi o conversatie cu “Eu sunt Ana Neamtu, iar numele dumneavoastra este…” Nu il intreba, ci fa o afirmatie pe care el cu siguranta o va continua spunandu-si numele. Incearca pe tot parcursul conversatiei sa pui cat mai putine intrebari. Transforma intrebarile tale in afirmatii, iar clientul se va simti automat dator sa detalieze, astfel afland cat mai multe informatii despre el.  Un vanzator poate citi un client ca pe o carte, doar observandu-l subtil, dar foarte atent. Daca esti atent la detalii (felul cum este imbracat, daca este ingrijit sau nu) iti poti da seama despre ce fel de client ai in fata.  Lasa clientul sa fie vedeta! Daca iti arata poze cu copiii lui sau pur si simplu ii lauda, nu face si tu acelasi lucru, decat daca el te intreaba acest lucru.  Cel mai obisnuit motiv pentru pierderea unui posibil client este acela ca nu il asculti suficient de atent, nu-i observi fata si miscarile corpului.  Cand apare un moment de tacere stanjenitoare nu pune o intrebare prin care s-ar putea raspunde cu da sau nu, ex “Ar fi ceva ce ar mai trebui sa stiu?”. Intreaba: Oare ce am omis? Sau ce nu v-am spus si aveti nevoie sa stiti pentru a lua o decizie?  Daca stii ce vrea clientul, ce are nevoie clientul si ce isi permite clientul – esti gata pentru a incheia aceasta tranzactie. CAPITOLUL 17 – CUM SA-I TINTUIESTI– ETAPA DE INCHEIERE A TRANZACTIEI: DACA UN CLIENT A AJUNS ATAT DE DEPARTE, INSEAMNA CA EL VREA SA CUMPERE. NU UITA ASTA SI VEI AVEA DE CASTIGAT.  Cand stii ce vrea clientul si stii daca tu ii poti oferi – si cand stii exact ce vrei tu sa obtii – atunci esti gata de incheierea tranzactiei.  O multime de lucruri fac ca produsul meu sa fie diferit de ceea ce concurentul meu nu a putut vinde aceluiasi client. Unul dintre aceste lucruri sunt eu si faptul ca il fac pe client sa ma simpatizeze si sa aiba incredere in mine.  Pot introduce dotari suplimentare gratuite sau la un prêt farte mic ceea ce va face ca oferta mea sa fie imposibil de invins.  Trebuie sa te asiguri ca increderea clientului in tine ramane constanta si dupa incheierea tranzactiei.  O metoda buna, dar foarte riscanta, este sa ii oferi produsul dupa ce a achitat avansul, fara sa mai astepti achitarea integrala a acestuia. Fii atent insa la mai multe detalii, inainte de a face acest lucru: bonitatea clientului din punct de vedere financiar, aspectul fizic, maniera de a vorbi si de a se comporta etc.  O bucatica din ceva este mai bun decat o bucata din nimic. Daca clientul este indecis fa-i o reducere chiar daca iesi putin in pierdere. CAPITOLUL 18 – CUM SA CASTIGI DUPA CE AI FINALIZAT O VANZARE – CONTINUA PROCESUL DE VANZARE SI DUPA INCHEIEREA TRANZACTIEI – VEI CASTIGA MAI MULTI BANI.  Fa tot ce poti sa solutionezi cat mai repede si bine problemele intampinate de client. Daca reparatia produsului achizitionat dureaza mai mult decat s-a preconizat initial, ofera-i in acest timp un alt produs asemanator dar, daca se poate, unul mai performant. Sunt sanse foarte mari sa vrea sa il schimbe pe cel vechi cu cel nou.  Chiar daca el a manevrat gresit aparatul, incearca sa ii oferi prima reparatie pe gratis sau cu o reducere substantiala. In felul acesta se va simti obligat sa aiba grija de aparatul respectiv dar va povesti altora incantat despre cat de profesionist esti tu.  Nu profita de nevoia urgent a unui client. Urgenta va trece, stresul clientului va disparea si el isi va aminti (mai devreme sau mai tarziu) de modul in care TU l-ai tratat.  Ai grija personal ca produsul pe care il vinzi sa fie in stare perfecta de functionare.  Cand un client are necazuri fii alaturi de el si arata-i ca iti pasa. Cand timpul iti permite contacteaza clientul pentru a ii cere parerea despre aparatul achizitionat si ceea ce a observat in timpul si dupa folosirea acestuia. CAPITOLUL 19 – TOT AJUTORUL PE CARE IL POTI OBTINE – OBTINE TOT AJUTORUL POSIBIL – ACEST AJUTOR ITI ADUCE CRESTEREA CASTIGULUI BRUT SI A PROFITULUI.  Se pot pierde clientii in cazul in care in timpul convorbirii cu ei intervin alte activitati (alte persoane, apeluri telefonice, etc). Clientul are nevoie de atentia ta 100%.  Poti apela la ajutoare, oamenii pe care sa ii angajezi cateva ore pe zi pentru munca de rutina, care poate fii facuta de altcineva. Gaseste insa oameni capabili si dornici sa fie de ajutor, nu numai in cautare de bani sau alte beneficii.  Lucram toti ca niste rotite intrun sistem economic urias in care fiecare depinde de toti ceilalti. Smecheria este sa detii comanda unei particele din acest sistem, astfel incat sa castigi profit de pe urma muncii altora, chiar daca le platesti un prêt cinstit pentru munca lor.  Oricat am folosi corespondenta sau puterea de convingere a “cainilor de vanatoare”, clientul nu va veni decat atunci cand va vrea cu adevarat produsul respectiv. Ceea ce incercam noi sa facem este sa transformam decizia lui in realitate in modul cel mai putin suparator. CAPITOLUL 20 – TREBUIE SA INVESTESTI CA SA CASTIGI – TIMPUL SI BANII BINE INVESTITI ITI VOR DEZVOLTA ULUITOR DE MULT AFACEREA. CAUTA INTOTDEAUNA CAI NOI SI MAI BUNE DE A LUCRA.  Trebuie sa platesti pentru noi afaceri daca vrei sa elimini riscurile si sa-ti asiguri un venit solid si in crestere. Tot ce trebuie sa ne preocupe este CUM sa investim in mod istet pentru a ne asigura noi oportunitati.  Trimite un cadou clientilor dupa ce au achizitionat unul sau mai multe produse. Trebuie sa fie un dar special, nu neaparat valoros. Asta nu inseamna sa te zgarcesti ci inseamna sa dai valoare banilor si lucrurilor pe care le oferi.  Poti gasi intotdeauna o cale pentru a face lucrurile mai bine daca petreci suficient timp gandindu-te la asta. Trebuie sa analizezi metodele deja incercate si care si-au dovedit valoarea, iar apoi sa le regandesti pentru a le face sa functioneze mai bine in domeniul tau.  Nu te teme sa procedezi diferit. In cele mai multe cazuri este mai bine asa.  Cauta mereu cai noi de a face lucrurile vechi. Cel mai neobisnuit lucru poate fi si cel mai eficient. CAPITOLUL 21 – IN VANZARI NU EXISTA UN ULTIM CAPITOL. – ACEASTA GARANTIE RAMANE IN PICIOARE: DACA EU AM REUSIT, POTI REUSI SI TU. TI-O GARANTEZ.  Un proces de vanzare care sa iti aduca succes inseamna folosirea continua a resurselor tale de inteligenta.  Invata sa tratezi toti posibilii clienti in acelasi fel: cu respect, cu atentie si destul de prietenos.  Trebuie sa stii ce vrei atat de mult incat aproape sa ii simti “gustul”. Trateaza orice persoana pe care o intalnesti ca si cum ar putea sa iti ofere ceea ce iti doresti daca o convingi sa cumpere de la tine.  Gandeste-te cum cauta oamenii sprijinul unui prieten atunci cand sunt speriati si incearca sa fii acel prieten.  Clientul nu va regreta tranzactia facuta daca are incredere in tine, daca va constata ca l-ai tratat cu adevarat cinstit si daca te-ai asigurat ca el stie exact ce cumpara si la pretul corect.  Trebuie sa iti controlezi vointa astfel incat sa nu te porti lacom sau prosteste. Poate clientul va cumpara de la tine, dar in mod sigur nu va mai reveni si nici nu te va recomanda altor persoane.  Trebuie sa analizezi munca ta ca pe o activitate cu pasi corecti si pasi gresiti, cu idei si metodecare functioneaza sau nu. Trebuie sa te analizezi pe tine si munca ta ca sa-ti poti da seam ace te face efficient.  Intro lume a computerelor si a autoservirii, un vanzator care spune MULTUMESC arata ca un erou sau ca un prieten. Succes!!! 